MOOEL OBSLtUGTI KLIENTA

PROFIL KLIENTA

ZACHOWANIA

WYZWANIA

Ogdlny profil klientdw. Czym charakteryzujq sie klienci? Jakie majg
cechy wspdlne?

Jak klienci postrzegajq naszq firme? Jak zachowujq sie w
poszczegdlnych momentach interakcji? Co mowiq? Czy sq
zadowoleni?

WARTOSC

KANALY

Jakq wartosc tworzymy dla klienta? Dlaczego w ogdle wchodzg
znamiw interakcje? Jakie potrzeby zaspokajajq poprzez wspdtorace
z nami? Jakie korzysci osiggajq? Czego klient nie moze réwnie tatwo

otrzymac gdzie indziej?

W jaki sposdb docieramy do klientow. Czy odbywa sie to za
posrednictwem strony internetowej, aplikacji, handlowca? Ktore
kanaty sq najbardziej preferowane?

Co sie stanie jesli zmienimy model
obstugi?

KPI

AKTORZY

DZIALANIA

Kto tworzy doswiadczenia? Kto wspdfpracuje z klientem
bezposrednio (front office) lub posrednio (back office). Moggq to by¢
takze partnerzy zewnetrzni lub technologia.

Jakie dziatania wykonujq poszczegdini aktorzy w zakresie tworzenia
doswiadczen.

Po czym poznamy, ze osiggnelismy
sukces? Co bedziemy monitorowac?
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